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I 
摘  要 
深圳经济特区作为改革开放的前沿，在过去三十多年来经历着社会和经济的巨变和
发展，与此同时，人们在生活质量和生命健康观念的不断加强，人们已经不再简单满足
于解决生存和温饱问题，更多人开始关注心理健康的建设。“深层沟通”深圳中心是一
个在深圳市场初创的心灵咨询服务中心，它应如何在市场中脱颖而出，并作出准确的市
场定位，快速的获得深圳市民的认同，让中心稳步盈利并发展，是目前中心的关注点。 
本文回顾了心理咨询、唯识深层沟通、消费者行为学、4Cs 营销学理论，结合 PEST
分析框架阐述了国外、国内和深圳心理咨询行业的现状和未来趋势，设计了消费者“深
层沟通”服务的调查问卷，运用 SPSS 软件对问卷数据进行描述统计和相关性分析，最
后得结合 4Cs 营销理论框架给出深圳“深层沟通”中心制定具体的营销策略建议。 
该建议包括：在客户需求方面，发现了不同人生问题的人群的关注点和需求点是不
同的，明确了我们的目标消费者定位在中高收入人群和人生或家庭遭遇重大事件的人
群。在客户成本策略方面，执行标准的沟通和课程收费，并且给客户提供许多额外的增
值服务，让每一位来到“沟通”和课程的客户在身心灵都获得提升，实现人生的积极转
变。在客户便利性方面，中心选址的位置标准为交通便利、停车方便、空间宽敞、环境
舒适放松；同时，会为每一位前来咨询客户配置一位负责跟踪的“心灵顾问”，让每位
客户都感受到紧密方便的互动和便利。最后，在客户沟通策略方面，建议中心建立系统
全面的网站，辅助其他线上工具，促进与客户间的互动交流；并举办多种多样的免费讲
座和公益活动，以推广“深层沟通”和心理健康的知识，让更多市民认识“深层沟通”；
以口碑营销服务好现有客户与会员，推出更多的老会员推荐新会员的活动。 
 
 
关键词：心理咨询；深层沟通；营销策略 
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Abstract 
As Chinese economic reform leading edge, Shenzhen’s society and economic have 
dramacticaly changes, beside the need of wealth growing, Shenzhen citizen began to pay more 
attention to mental health building. Shenzhen Thorough Communication Technology is a new 
set-up psychologic counseling service provider, therefore the first priority of the Centre is how 
to make a stuibale position in the market, build up its own market share in Shenzhen, obtain 
Shenzhen people’s recognition and make profit from the steady developing of Center’s 
business. 
This paper reviews the basic concept and theory of Psychologic Conseling，Thorough 
Communication Technology，Consumer Behavior，4Cs Marketing Theory, expounds the 
domestic and aboard Psychologic counseling industry present situation and anlaysis of 
Shenzhen industry envoriment with PEST framework, design the consumers “Thorough 
Communication Technology” service survey, using SPSS software to describe the 
questionnaire data statistics and correlation analysis, finally to formulate specific marketing 
strategy to Shenzhen Thorough Communication Technology Center under 4Cs marketing 
theory framework. 
The proposal includes: From customer needs, discovered the different life problems 
people have different needs, our target consumers clearly positioning in middle and high 
income people and people or family suffered a major life events. In terms of customer cost, is 
to setup standards of conseling and course fees and provide many additional value-added 
services to customers, let every one achieve positive changes. To customer's convenience, the 
location selection standards are convenient transportation and parking with capacious and 
comfortable environment; meanwhile, every customer has a “Counseling adviser” who is 
responsible for tracking cutomer’s progress and needs. Finally, in customer communication 
strategy, the center can establish a website, assisting other online tools to promote interaction 
with customers; Also can organize a variety of free lectures and activities to promote 
psychological health knowledge and let more people know “Thorough Communication 
Technology”; Center can make use of word-of-mouth marketing through the recommending 
new members from old members Program. 
 
Keywords: Psychologic Counseling; Thorough Communication Technology; Marketing 
Strategy; 
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第一章 绪论 
1 
第一章 绪论 
第一节 选题背景 
近代几十年来，中国社会的环境和经济的发生了巨大的变化和改革，人们对于
生活质量和生命健康观念的不断加强，在现代社会生活中，人们已经不再简单满足
于解决温饱问题，更多人开始追求精神生活上的健康与满足状态。现代生活中，人
们生活在一个非常强调竞争意识的社会中，这也导致现代人比从前面临更多的变化
和压力因素，这也导致了许多人或多或少的出现一些不同程度的心理健康问题以及
精神障碍。2013 年 10 月，中华医学会精神病学分会主任委员于欣指出，在中国，精神
疾病的患病率已超过 17%。根据世界卫生组织于 2015 年 7 月 14 日发布的《2014 年精
神卫生地图集》显示，世界上每 10 个人中就有一人存在心理障碍。全世界每四个人中
就有一人可能面临心理健康的问题。到 2030 年，抑郁症将成为世界上最大的健康问题
之一。①全球与中国在精神卫生方面都面临着严峻的挑战与考验。 
在深圳经济特区急剧变化的社会环境中，越来越多的人渴求真理，追求心理的
成熟和心灵的成长，学习不同的哲学、心理咨询技术、身心灵成长和灵性课程，许
多的深圳市民已经开始踏上内心的探索之旅。同时，现在社会上已经形成一系列不
同流派的心灵成长课程和培训体系，不同的心灵成长课程和培训体系、心理咨询和
心灵课程机构几千家，心理咨询心灵成长培训服务行业强势抬头发展，由此可见其
潜在市场十分巨大。 
深圳“深层沟通”中心是由三位“深层沟通”的资深沟通师共同出资在 2015年
创立，属于初创阶段。中心的建立的目的是服务深圳地区正在学习沟通技术的学员
以及有相关沟通需求的深圳市民，并将中心发展成为初具规模的结合传导心灵课程
和个案沟通的综合性会所。深圳中心目前只是深圳众多心理咨询和心灵培训课程的
服务机构之一，其品牌知名度、渠道建设等和深圳其他知名心理服务机构还有一定
的差距。 
深圳“深层沟通”中心应如何理解消费者需求，提高客户满意度和使得客户价
值最大化，建立客户忠诚度，塑造强而有力的竞争力；这就需要了解到消费者的不
                                                             
①
资料来源:聂晓阳 张淼 世卫:全球一成人存在精神卫生障碍[N]. 新华网 2015.7.14 
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 2 
同需求后，进而细分市场，确定当前适合深圳“深层沟通”中心的目标客户和市场
定位，并针对性的与客户进行有效沟通，提供给客户最好的便利，最终才能使得深
圳中心比其他竞争对手更有效的满足客户需求，实现中心的持续稳步发展，为我们
的顾客与学员创造更为美好的生活状态，为股东创造持续的收益，为社会做出正面
的贡献！ 
第二节 选题意义 
“深层沟通”是由台湾林显宗先生创立的心灵助人技术，作为华人社会独树一
帜的心理咨询新技术，到现在已经发展十多年的时间并成功积极转变十多万华人的
生命。这个技术经过不断的发展和进步在港澳台、大陆和东南亚华人社会已经建立
形成一套非常完善的沟通师发展督导培训机制，让此沟通技术在海内外的华人社会
得到广泛的传播，并提升了许多学员和被沟通个案的生活质量。并且“深层沟通”
大陆总中心设立在广州，在多年发展当中，广州总中心已经培养出类一批“深层沟
通”的受益者，这批受益者又发展成了忠实会员，甚至是沟通师，他们会经常参加
不同进阶课程、在生活中遇到一些问题时会主动进行预约沟通，甚至是以沟通师为
自身的终身事业。而根据广州总中心统计的数据，居住在深圳的深层沟通会员已经
达到接近 300 人，而许多深圳的学员经常需要去到广州中心才能接受到沟通咨询服
务或者是参加课程。所以，在深圳成立一个城市区中心的条件已经非常成熟，广州
总中心为深层沟通在深圳市场的基础培育工作做出了贡献。深圳“深层沟通”中心在
2015 年初在深圳成立开业运营，出于更好把“深层沟通”技术更加深入的在深圳这片
创业热土的发展的初衷，为广大深圳市民的心理健康和生活品质做出奉献，并且更好的
服务深圳新老深层沟通的会员和沟通师的目的，有三位深圳居住的沟通师在深圳设立
“深层沟通”中心。 
本文作者是“深层沟通”的受益者，当了解到深圳中心的成立也为之振奋，但
由于市场环境和自身资源等因素限制，并未投入资本进行运营。通过近 3 年来厦门
大学 MBA 的系统学习，理论联系实际，希望通过对心理咨询服务行业的市场分析并
且结合市场调研的一手数据结果，给出深圳“深层沟通”中心的在 4Cs 营销框架下
营销策略，以帮助有志于推动深层沟通技术在中国大陆和深圳落地的有志者，为学
员、员工和股东带来最大的获益。笔者撰写此文作为自己的毕业论文，目的在于能
将所学理联系三位创业沟通师的营销和运作实践相结合，希望能为他们的营销实践
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的提供指导依据。同时，这也为其他省市“深层沟通”中心的营销实践提供有借鉴
意义的思路。 
第三节 研究方法 
本文通过文献回顾法、问卷调查法和定量分析法，围绕深圳“深层沟通”中心的
消费者需求、以 4Cs营销理论框架为分析基础，采用 PEST的宏观分析方法，对我国
心理咨询和心灵提升培训服务行业发展的政治、经济、社会和技术环境展开分析。
通过对深圳老学员和潜在客户的大量调查，针对心理咨询行业特征和身心灵课程的
特点，该营销策略主要从分析的基本情况、提供的特色服务、市场情况、营销策略
等几个方面对深圳“深层沟通”中心的营销运作进行指导。通过对数据结果的挖掘，
对相关理论的综合，本文拟定了深圳“深层沟通”中心的营销策略。 
第四节 论文结构 
本文结构分为六章。 
第一章绪论部分说明了本文的选题背景、选题意义、研究方法和论文结构。 
第二章是心理咨询、超个人心理学、深层沟通、消费者行为学、市场营销 4s 理论
的概念介绍和理论综述。 
第三章是心理咨询服务行业分析。先对发达国家心理咨询行业进行概述，接着运用
PEST 方法分析深圳心理咨询行业的现状，然后介绍了深层沟通深圳区中心与其产品服
务，最后提出深层沟通深圳中心的营销问题。 
第四章是消费者行为调查问卷的介绍及数据分析。本部分介绍影响心理服务消费者
的因素、问卷变量的设计、问卷的发放及分析方法。包括受访者特征的描述统计分析、
相关性分析，以及数据分析的发现。 
第五章是以 4s 营销理论框架下结合上一章的数据分析结果，提出具体的客户需求、
客户成本、客户便利和客户沟通策略。 
最后是论文结论部分以及论文的不足之处。 
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第二章 相关理论和概念介绍 
本章将介绍心理咨询的相关概念，回顾深层沟通技术的发展，简要阐述消费行为学
和市场营销 4Cs 理论，为后续分析做铺垫。 
第一节 心理咨询和超个人心理学 
本节先对心理咨询、超个人心理学的基本专业知识及心理咨询业的运行规则进行较
全面的回顾，有利于对此行业进行系统的思考，为之后的分析打下基础。 
一、心理咨询 
心理咨询是通过咨询师与来访者之间的语言、思想、情感等方面的交流，在特定的
心理氛围中，应用心理学的专门知识和技术，针对来访者在学习、工作、生活、疾病及
保健等方面出现的心理问题来解释疑惑、商量讨论，提出建议，以帮助、劝告、教导等
方式来促进来访者心理健康的过程。① 
从以上心理咨询的定义中，我们可以知道心理咨询具有以下特点： 
1、心理咨询是一种帮助人的活动 
心理咨询是咨询师通过与个案间通过语言的交流和互动，来帮助个案跨越人生中的
一些困扰使其生活更加轻松与成功的活动。 
2、心理咨询是一种互动过程 
心理咨询是一种双向的、互动的过程，咨询师和个案不是教育和服从的关系，不是
“我说你听”、“我教你做”的说教过程，重视双方的沟通和互相理解。 
3、心理咨询是一种信息交流活动 
心理咨询在发挥帮助和指导的作用时，并不使用药物和医学器械，而是通过咨询师
与个案之间的信息交流，如谈话、活动、特定情景等来帮助个案更好的认识自己、完善
自己。 
4、心理咨询师一种专业的工作。 
                                                             
①
《中国心理与卫生协会》定义 
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心理咨询是一种需要许多专业知识和技能才能胜任的工作，咨询者应当由受过专业
训练、并且得到专业技术资格认证的人员来担任，以保证心理咨询的科学性、有效性和
来访者的权益。① 
心理咨询的主要对象是健康人群，或健康但存在心理问题的人群。他们具有以下特
征: 
1、具有正常智力。包括具有表达能力、理解能力、领悟能力。 
2、问题适合。主要适合于一般常态心理者（心理基本健康、无明显的心理冲突、
基本适应环境的人群）和轻度失调心理者（在生活、学习中有种种烦恼，有明显的心理
矛盾和冲突的人群）。对于严重心理问题者，比如有严重精神疾病者并不合适心理咨询，
而是需要进行心理治疗。 
3、有咨询的动机。有无动机和动机不强都直接影响到咨询效果 
4、有沟通能力 
5、对心理咨询有一定理解和信任度。 
心理咨询的分类，可以分为以下两类： 
第一类，个人咨询：这种是来访者与心理咨询师单独沟通，针对来访者个人的心理
问题进行咨询。一般过程是预约咨询时间，双方准时赴约。咨询一般在心理咨询室进行，
咨询室通常应给人以舒适、放松的感觉。整个咨询过程高度保密，咨询师一次只能接待
一位求询者，除非求询者提出特殊的陪同要求。 
第二类，团体咨询：通过团体内多人的互动交流，把同类心理状况的人组织起来，
就普通问题进行集体咨询，主要形式有讲课、求询者集体讨论、求询者进步示范等，以
帮助个案发展出适应生活能力的助人过程。 
二、超个人心理学 
马斯洛在 20 世纪 40 年代提出人本心理学中闻名于世的人的五个层次需求理论，从
最低到最高的五个层次分别为“生理需要”、“安全需要”、“社会需要”、“尊重需
要”、“自我实现”。这个需求理论的顶层是自我的实现，但过度强调自我的实现也有
偏差，也会造成人过于狭隘自私，以自我为重和不健康的个人主义。后来，马斯诺渐渐
也认识到人本主义的局限性，在 60 年代，他修订了自己创立的“需求层次”，并增加
了一个比“自我现实”更高的需求层次为“超越性需求”，也可称为“灵性需求”，就
                                                             
①
石向实. 心理咨询的原理与方法. 杭州：浙江大学出版社，2010.7 
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是人们超越自我走向无条件的爱、宇宙的爱、真、善、美、和平、和谐、喜悦、开悟等，
在此基础发展出来的学习理论称为“超个人心理学”。① 
超个人心理学（transpersonal psychology），也称为心灵学，主要研究人类心灵的终
极价值与实现真我的完整满足。超个人心理学具有以下特点：第一，研究的对象为超自
我的心理现象，其研究范围是探索人类的潜力和最终来源。第二，“超个人”这个词是指
研究超出了正常的健康状况的人，研究的目的是使人可以在一个更大的宇宙的统一的背
景中更好的生存和发展。第三，超个人心理学结合西方科学方法对东方佛教、瑜伽、道
教、吠陀经中讨论的心理现象进行研究，是东西方心理学研究的整合。 
超个人心理学是以宇宙为中心，将东方传统智慧结合到现代心理学的知识体系中，
并进行创造性的整合，在身心灵上全面的研究人类的心理现象，是人本心理学进一步发
展的结果。而唯识深层沟通的理论基础，基于佛学中唯识学派的主要思想发展而来，也
属于超个人心理学当中的一个分支。 
第二节 深层沟通 
一、深层沟通介绍 
“深层沟通”，全称“唯识深层沟通”，是一个比较简单易学的心灵沟通助人技术，
其理论来源于“超个人心理学”和佛学中的“唯识学”，结合一般心理咨询和心灵咨询
技术整理出来，由台湾的林显宗老师创立。在进行“深层沟通”时，沟通师使用有效的
指导和交流，让个案自己去看到自己的问题与答案，不需要沟通师任何的建议和评估，
并且个案在完全清醒的情况下进行。 
什么是“唯识学”？唯识学探讨的是人的心灵结构，世间的一切现象都是“心识”
所变现，心外没有独立的客观存在。“心识”也就是心灵，唯识学把人的“心识”分成
为八大识：前五识为眼、耳、鼻、舌、身识，相对容易理解，是身体的五个感觉器官；
第六识是意识，发挥着想象、思考等统觉作用，它接收前五识所输入的资讯做判别、研
判、分析、运算而决定行动，也是人作为思考、判断、分析的指挥中心；第七识是末那
识，就是潜在的自我意识，其作用是思量、执着第八识；第八识，就是前七识的根本，
                                                             
①
 [美]罗杰.沃什 《超越自我之道》 中华工商联合出版社 北京时代华文书局 
厦
门
大
学
博
硕
士
论
文
摘
要
库
第二章 相关理论和概念介绍 
7 
第八识里藏着被命名为种子的能产生世界各种现象的精神因素，被称为“种子识”或“藏
识”或“阿拉耶识”。而人的这八识，就是人的心灵结构。① 
“深层沟通”以唯识学和超个人心理学为主要理论架构，深入探究佛学和唯识学在
现代人类生活中的应用，融合心理咨询的技巧，加以整理系统化，并简单化其操作步骤，
有效达到沟通的目的。个案可以通过沟通师的引导不断勇敢面对这些过往对自身影响重
大的事件，释放事件中的情绪，并且能够在身心灵上获得力量与个人的提升，跨越心灵
的障碍。 
二、深层沟通与传统心理咨询的区别 
“深层沟通”是基于佛学的唯识学理论并且在超个人心理学的理论框架下发展出来
的一套非常简答的心灵助人技术，它是现代心理学发展的必然进步。 
很明显，它与传统的心理学所发展出来的心理咨询和心理治疗都是许多的区别，下
表 2-1 为“深层沟通”与传统心理咨询和心理治疗的区别： 
                                                             
①
 林显宗 《心灵基因改造》瑞成书局 2007.7.18 
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